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vaiheet ja tulokset vuosina 2017-2020. Kehitysprojektien hyödynsaajana on ollut työnantajani 
Seidat Oy. Tavoitteena projekteilla on ollut kehittää yrityksen myyntiä parempien myynnin 
materiaalien, tuotteistamisen ja brändin ilmeen kehittämisen avulla. Keskeisin tulos, joka 
näiden kehitysprojektien avulla on syntynyt, on Seidat Oy:n uudistettu myyntiesitys ja sen uu-
sin luonnosversio, joka syntyi helmikuussa 2020 myyntitiimin kehityspajan tuloksena. Myynti-
esityksestä on havaittavissa uusi brändin ilme sekä uudistunut palvelujen tuotteistus.  
 
Kehitysprojektien tuloksena Seidat Oy:n myynnit ja myyntikatteet ovat parantuneet, sillä 
myyjät ovat saaneet itsevarmuutta myydä enemmän ja asiakasprojektien raamit ovat selkey-
tyneet. Kehitys näiden osa-alueiden osalta jatkuu edelleen mutta paremmilla lähtökohdilla 
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newed productization of services can be seen in the sales presentation. 
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1 Johdanto 
Tämän portfoliomuotoisen opinnäytetyön pohjana on vajaan kolmen vuoden työkokemus 
Seidat Oy nimisessä yrityksessä myynnin ja markkinoinnin tehtävissä. Työtehtävieni pääasialli-
nen tavoite on ollut tehdä ja kehittää myyntiä sekä markkinointia erilaisin keinoin.  
Opinnäytetyössä on dokumentoitu Seidat Oy:lle tekemäni brändin ilmeen uudistaminen myyn-
nin esitysmateriaalien ja verkkosivujen osalta sekä myynnin esitysmateriaalien ja palvelujen 
tuotteistamisen uudistaminen ja jatkokehitys. Kaikki kolme osa-aluetta ovat tiiviisti kytkök-
sissä toisiinsa ja niillä yksi yhteinen tavoite: Myynnin kasvattaminen.  
Myyntiesityksen jatkokehityksen kehittämismetodina on käytetty myyntitiimin sisäistä kehitys-
pajaa. Sen perusteella on tehty viimeisimmät muutokset ja kehitysehdotukset rakenteen, si-
sällön ja visuaalisuuden osalta myynnin yhteisessä käytössä olevaan esitysmateriaaliin. 
Portfolio sisältää linkkejä sekä kuvakaappauksia myyntiesityksestä ja sen sivuista ja verkkosi-
vuista sekä ennen että jälkeen uudistuksen. Lisäksi osana dokumentaatiota on kehityspajan 
agenda sekä pajan aikana tehdyt johtopäätökset. 
Vaikka myös myynnin materiaalien sisällöllä ja rakenteella on suuri merkitys, korostuu kai-
kessa ennen kaikkea visuaalisuus. 
1.1 Toimeksiantajayritys, Seidat Oy 
Seidat Oy on vuonna 2014 perustettu SaaS eli ”software as a service” alan yritys. Sillä oli 
vuonna 2018 liikevaihtoa 307 tuhatta euroa. Yrityksen toimitusjohtajana toimii Paulus Perkkiö 
ja hallituksen puheenjohtajana Mika Hagberg. Henkilöstöä yrityksessä oli vuonna 2018 10 hen-
kilöä. Yrityksen toimitilat sijaitsevat Helsingissä. 
Seidat Oy:n asiakkaita ovat pääasiassa business-to-business-yritykset eli yritykset, jotka myy-
vät tuotteitaan tai palveluitaan toisille yrityksille kasvokkain tai etänä tapahtuvien myyntita-
paamisten kautta. Tyypillisen Seidat-asiakkaan liikevaihto on noin 5-10 miljoonaa euroa ja 
henkilöstö noin 5-30 henkilöä. 
Seidat Oy:llä on SaaS-palvelu, Seidat-esitysalusta, joka on tarkoitettu pääasiassa esityksien 
parissa tiimityöskentelyyn yritysten myynti- ja markkinointiosastoilla. Yritys- ja myyntiesitys-
ten lisäksi Seidatin tyypillisiä käyttökohteita ovat koulutusmateriaalit sekä esimerkiksi inter-
aktiiviset esitteet. SaaS-palvelun lisäksi Seidatilla on esitysalustan käyttöönoton tueksi tar-
jolla esitysten suunnittelupalveluita sekä käyttökoulutuksia palvelun käyttöönoton tueksi. 
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1.2 Seidat-esitysalustan ominaisuudet ja kilpailuedut  
Seidat-esitysalustan kilpailuetu muihin esitysratkaisuihin nähden on sen kokonaisvaltaisuus. 
Seidatissa voi luoda, muokata, jakaa, hallita, analysoida sekä esittää esityksiä niin etänä kuin 
kasvotusten. Palvelu on verkkopohjainen sovellus, joka toimii kaikilla yleisimmillä selaimilla 
kuten Internet Explorer 10:llä, Firefoxilla, Safarilla sekä Google Chrome-selaimilla. Seidat toi-
mii näin ollen myös mobiililaitteilla, joilla näitä selaimia on käytössä. Seidatissa on keskitetty 
sisällönhallinta, mikä tarkoittaa, että esityssivujen sisältöjä on mahdollista päivittää yhdellä 
tallennuksella moneen eri esitykseen, joissa on identtisiä sivuja käytössä. Tämä säästää asia-
kasyrityksiltä aikaa esitysmateriaalien päivittämisessä. Lisäksi Seidat-tiimiin eli yrityksen jaet-
tuun työtilaan on mahdollista asettaa yrityksen graafisen ohjeiston mukaiset fontit ja värit, 
jotta esitykset ovat helppo pitää yrityksen brändi-ilmeen mukaisina, vaikka useat eri henkilöt 
pääsevätkin niitä muokkaamaan.  
 
Kuva 1 Kuvakaappaus, Seidat Myyntiesitys 2018, Seidat esitysalustan kilpailuedut esitettynä. 
Seidatin yksi tärkeimmistä kilpailueduista muihin esitysohjelmiin kuten PowerPointiin nähden 
on sen interaktiivinen esitystapaa, joka perustuu laajaan esittäjänäkymään, esityksien sisäi-
siin linkkeihin sekä matriisirakenteeseen. Matriisirakenne tarkoittaa Seidatissa sitä, että esi-
tyksen voi rakentaa (ja siinä on mahdollista edetä) kahteen suuntaan. Joko vasemmalta oike-
alle tai ylhäältä alas ja näin jättää välistä sivut, joiden yli esittäjä haluaa hypätä. Yleinen 
tapa järjestää esityksen sivut on pitää niin sanotut ”ylätason” asiat ylärivillä ja aiheisiin sy-
ventyvät sivut niiden alla. Matriisirakenne ja esittäjänäkymä ovat havainnollistettu kuvassa 2. 
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Matriisissa voi liikkua joko käyttämällä nuolinäppäimiä tai klikkailemalla esittäjänäkymästä 
sivuja siinä järjestyksessä, kun kyseisessä tilanteessa tuntuu sopivalta. 
 
Kuva 2 Seidat-esitysalusta, matriisirakenne ja esittäjänäkymä.  
2 Seidat Oy:n myynnin materiaalien kehitys 2018-2020 
Seidatin myyntitiimin tärkein myynnin materiaali ja työkalu on omalla SaaS-palvelullamme 
tuotettu visuaalinen myyntiesitys. Koin tärkeäksi, että meidän materiaalimme näyttävät asi-
anmukaisilta ja tukevat myyjiä työssään, sillä yksi Seidat Oy:n tärkeimmistä palveluista on 
esitysten suunnittelupalvelut. Tästä syystä päätin maaliskuussa 2018 ehdottaa toimitusjohta-
jalle ottaa projektiksi kehittää Seidatin esitysmateriaalit saman kaavan mukaan, mitä asiak-
kaille tarjotaan palveluna. Sain luvan kehitysprojektiin ja kävimme palaverin kehitysprojektin 
tavoitteista ja vastuista toimitusjohtajan kanssa 24.3.2018. Otin itsenäisesti vastuun esityksen 
rakenteen ja sisällön kehittämisestä. Esitysmateriaalin visualisoinnin tulisi hoitamaan yrityk-
sen graafinen suunnittelija. Saman projektin yhteydessä kehitettäisiin brändin ilmettä ja pal-
velujen tuotteistamista parempaan suuntaan. 
Päätavoitteena projektilla oli saada “suutarin lapselle kengät” ja kasvatettua asiakkaiden kes-
kiostosta palvelumyynnin kautta. Lisäksi yhtenä tärkeänä tavoitteena oli saada esityksen sisäl-
töön paremmin Seidat-esitysalustan kuin myös asiantuntijapalveluiden käyttämisen ja yhteis-
työn hyötyjä esiin pelkkien esitysalustan ominaisuuksien sijaan. 
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Ennen kehitysprojektin aloittamista, oli tärkeää pohtia ja kerrata, minkälainen on hyvä myyn-
tiesitys ja mihin lopputuloksella pyritään. Kuvassa 3 olevalla Seidatin myyntiesityksen sivulla 
on kuvattu Seidatin omien arvojen mukainen esityksen tehtävä tapaamisten tukivälineenä, 
jolloin esityksen rooli on herättää ja luoda wow-efektiä, tukea esittäjää mutta jättää tilaa 
vuorovaikutukselle. Nuotio sivun taustakuvana on tarkoitus luoda mielenyhtymä esityksestä 
eräänlaisena ”leirinuotiona”, jonka ympärille keräännytään keskustelemaan.  
Esityksen on tuotava lisäarvoa myyntitapaamiseen herättämällä asiakkaan kiinnostus viemättä 
huomiota liikaa keskustelulta. Liikaa huomiota negatiivisella tavalla usein vie esimerkiksi liika 
tekstin määrä esityssivuilla, jolloin yleisö keskittyy lukemaan tekstiä keskustelemisen sijasta. 
(Keller 2012, 143.) Tärkeää myynnin materiaaleissa on nimenomaan herättää keskustelua ja 
saada asiakas avautumaan haasteistaan, jotta myyjää pystyy tarttumaan niihin ja pääsee tar-
joamaan oikeaa ratkaisua. Keskustelun herättämisen keinoja esityksessä ovat esimerkiksi tar-
vekartoitusosio, jossa on kuvattu liiketoiminnan haasteita yleisesti suorien kysymysten, avain-
sanojen, kuvien ja ikonien avulla. Tarpeiden kartoittaminen asiakasta kuuntelemalla ja tätä 
kautta asiakkaan liiketoiminnan ymmärtäminen on tärkeä osa myyntityötä. (Keller 2012, 11.)  
 
Kuva 3 Kuvakaappaus, Seidat Myyntiesitys 2017, "Esityksen tehtävä" -sivu. 
Myymme itse asiakkaille ajatusta myyntitapaamisen joustavasta konseptoinnista esityksen 
avulla. Tässä tapauksessa myyntitapaamisen konseptoinnilla tarkoitetaan myyjien kertoman 
tarinan yhtenäistämistä esityksen avulla. Joustavaa siitä tekee esitystapa, jossa on mahdolli-
suus muuttaa esityksen järjestystä tilanteen mukaan (havainnollistettu kuvassa 2).  
Myyntitapaamisen konseptointiin pätevät samat lainalaisuudet ja hyödyt kuin lähes minkä ta-
hansa palvelun tuotteistamisessa. Kun toimintatapa eli tässä tapauksessa myyntitapaaminen 
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vakioidaan, tulee siitä muun muassa helpommin mitattava ja virheet prosessissa huomataan 
helpommin. Kun myyntitapaamismalli ”tuotteistetaan” dokumentoinnin (tässä tapauksessa 
myyntiesityksen) avulla, saadaan siitä monistettava ja näin esimerkiksi uusien myyjien pereh-
dyttämisestä tulee helpompaa. Myyjien tasoerot pienenevät, kun uudet tai vähemmän lahjak-
kaat myyjät saavat kokeneempien myyjien tarinan ja toimintamallin käyttöönsä. Ilman si-
säistä koulutusta ei toimintatapaa saada täysin vakioitua, mutta visuaalinen materiaali tukee 
oppimisprosessia ja itse käytännön työtä. (Tuominen, Lehtonen, Valtanen & Martinsuo, 2015, 
5.) Seidatin myyntitapaamiskonseptia ei ollut tarvetta tässä vaiheessa muuttaa radikaalisti 
mutta tarkastella sitä kriittisesti.  
2.1 Myyntiesityksen lähtötilanne maaliskuu 2018 
Lähtötilanteessa, maaliskuussa 2018, esitysmateriaali oli lähtenyt niin sanotusti rönsyilemään 
alkuperäisestä. Joidenkin sivujen sisältö ja tarkoitus oli osalle myyntitiimistä epäselvää ja 
materiaalia esitettiin monella eri tapaa. Tavoitteet palvelumyynnissä eivät toteutuneet, 
koska materiaali ohjasi liikaa keskittymään SaaS-palvelun teknisiin ominaisuuksiin sen sijaan, 
että Seidat Oy:n yhteistyön hyötyjä asiantuntijapalveluiden tarjoajana olisi korostettu tar-
peeksi. Lisäksi palvelujen tuotteistaminen ja niiden esittely oli hyvin keskeneräistä. Palvelu-
jen tuotteistamista on käsitelty luvussa 3. 
 
Kuva 4 Kuvakaappaus Seidatin myyntiesityksen kokonaisnäkymästä toukokuussa 2017. Kuvassa 
näkyy esityssivujen järjestyksestä se, että ennen asiakkaan tarpeen kartoittamisen sivuja (sa-
rake 5), on esityksessä jopa 4-10 sivua (ensimmäiset neljä saraketta) pelkästään Seidat Oy:n 
esittelyä, yrityksen tarinaa sekä filosofiaa esitysten suhteen. Tarvekartoituksen jälkeen siirry-
tään heti tekniseen ratkaisuun, josta palveluiden esittelyyn ja referensseihin.  
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2.2 Myyntiesityksen kehitys huhtikuu 2018 
Aloitin projektin täysin puhtaalta pöydältä työkalunani Seidat-esitysalusta ja asiakkaille käyt-
tämämme karkea myyntiesityksen mallirakenne, joka on visualisoitu kuvassa 5. 
 
Kuva 5 Myyntiesityksen mallirakenne Seidatin myyntiesityksessä. Mustat laatikot kuvaavat esi-
tyssivuja. Myyntitapaamisprosessin vaiheet 1-10 numeroituna pääsivujen kohdilla. 1. Esittelyt, 
2. Asiakkaan tarpeen kartoittaminen, 3. Yleinen ongelma, 4. Yleinen ratkaisu, 5. Meidän rat-
kaisu, 6. Ratkaisun ja yhteistyön hyödyt, 7. Hinnoittelu, 8. Prosessi, 9. Referenssit ja 10. Kau-
pan kysyminen ja seuraavat askeleet. Kohdat, joita ei ole numeroitu ovat tyypillisiä lisäsivuja 
näiden ”pakollisten” myynnin vaiheiden lisäksi.  
Seidatin malli myyntitapaamisen vaiheista mukailee jossain määrin esimerkiksi Häntin ym. Ku-
vaamaa seitsemänvaiheista myyntiprosessia siltä osin kuin se on myyntitapaamisen puitteissa 
mahdollista. Häntin ym. kuvaamassa myyntiprosessissa vaiheet ovat 1. avaus, 2. tarvekartoi-
tus, 3. ratkaisun tarjoaminen, 4. vastaväitteiden käsittely, 5. hinnan perustelu, 6. kaupan 
päättäminen ja 7. jälkihoito ja lisämyynti. Kirjoittajien mukaan vaiheet eivät välttämättä to-
teudu samassa järjestyksessä, eikä kaikkia näitä vaiheita välttämättä toteudu myyntiproses-
sissa ollenkaan. (Hänti, Kairisto-Mertanen & Kock, 2016, 134.) Tämäkin pitää paikkansa myös 
Seidatin myynnin näkökulmasta.  
Ajatuksena mallirakenteessa on se, että koko myyntitapaamisen rakenne on tehty niin sano-
tusti esityksen muotoon ”myyntitapaamiskonseptiksi”, jota myyjien on helppo noudattaa asia-
kaskäynneillä. Mallia sovelletaan asiakkaan liiketoimintaan ensin täyttämällä myyntiesityk-
seen aukot tästä mallista ja sitten lisäämällä alakohtaisiin lainalaisuuksiin liittyvät sisällöt, 
yrityksen tuotteet ja palvelujen kuvaukset ja hinnoittelu rakenteeseen. Projektin alkuun tein 
saman Seidatille.  
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Tehtyäni mallirakenteen mukaisen pohjan esitykselle, aloin lisäilemään mielestäni käyttökel-
poista sisältöä luonnoksen omaisesti vanhasta esityksestä uuteen rakenteeseen ja luonnostelin 
uudet sivut, joilla pyrin havainnollistamaan Seidat-esitysalustan ja kokonaisvaltaisen yhteis-
työn hyötyjä asiakkaalle. 
Eniten muutosta esityksen rakenteessa koki alun esittelyt, jossa käydään 2018 versiossa vain 
lyhyesti läpi myyjän esittely, mikä Seidat on ja mitä yrityksenä pääpiireittäin teemme. Sitten 
onkin jo siirtyminen asiakkaan tarpeen kartoittamiseen tarkoitettuihin sivuihin. Tämän jäl-
keen rakenteessa tulee esityksien ulkoasuun ja rakenteeseen liittyviä sivuja sekä myynnin 
konseptointiin liittyvää sisältöä, joiden tarkoitus on herättää keskustelua esitysten suunnitte-
lupalveluista. Esitykseen lisättiin enemmän valikkonavigointeja, jotka helpottivat myyjän 
esittämistyötä esimerkiksi sisältömahdollisuuksista SaaS-palvelussa. Joitain olemassa olevia 
sisältöjä tiivistettiin monelta sivulta yhdelle ja toisaalta materiaalia luotiin paljon lisää. Pal-
velupakettien ja -hinnoittelun uudistaminen myös omalta osaltaan muutti esitystä ja sen ra-
kennetta paljon.  
Valikkonavigointien avulla myös pyrittiin tekemään sivuja, joissa asiakas voi itse päättää 
minne suuntaan edetään. Näistä hyviä esimerkkejä ovat muun muassa hinnoittelusivut. Tällä 
tavoin esitystä hyödyntämällä saamme tärkeitä välipäätöksiä asiakkaalta, mikä ohjaa var-
memmin kaupan toteutumiseen. 
 
Kuva 6 Kuvakaappaus Seidatin myyntiesitys toukokuu 2018 
Yrityksen graafikko oli vastuussa esityksen visuaalisesta toteuttamisesta graafisten element-
tien ja sommittelun osalta. Minun roolini projektissa oli kirjoittaa tekstisisällöt, miettiä esi-
tyksen rakenne, johtaa projekti maaliin ja hyväksyttää tekemämme päätökset 
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toimitusjohtajalla. Lisäksi graafikon työparina ja projektin vetovastuullisena minun tehtäväni 
oli antaa palautetta ja tukea graafikolle sekä viestiä hänelle, mitä myynnin näkökulmasta ma-
teriaalit visuaalisesti tarvitsevat. 
Esityksen ensimmäisen version jälkeen sitä on muokattu aina tarpeen mukaan ja silloin tällöin 
uusia sivuja on luotu tukemaan myyntityötä. Kuvassa 7 on esimerkki sivusta, jonka itse ideoin 
kesäkuussa 2019 ja yrityksen graafikko viimeisteli 12.6.2019, jolloin se siirrettiin osaksi kaik-
kien myyjien esitystä ja otettiin käyttöön sen jälkeisillä myyntikäynneillä. Sivulla havainnollis-
tetaan Seidatin hyödyntämistä osana asiakkaan myynnin prosesseja. Sivu on saanut hyvää pa-
lautetta niin asiakkailta kuin kollegoilta.  
 
Kuva 7 Kuvakaappaus Seidatin myyntiesitys, Seidat & Myyntiprosessi sivu, kesäkuu 2019 
2.3 Jatkokehityspaja myyntiesitykselle 
Pidimme kahden tunnin mittaisen kehityspajan myyntitiimin kesken 12.2.2020 liittyen myynti-
esityksen kehittämiseen. Kehityspajan agenda on kuvattu kuvassa 8. Tavoitteena kehityspa-
jalla oli saada myyntiesitys tukemaan paremmin myyjien palvelumyyntityötä ja erityisesti esi-
tysten suunnittelupalveluiden myyntiä. Pajaan osallistui Seidat Oy:n kaikki viisi myyjää. Kä-
vimme yhdessä läpi yksitellen, mitä myyntiesityksen sivuja kukin käyttää, miksi ja missä jär-
jestyksessä. Lisäksi kävimme läpi, mitkä sivut ovat jääneet esityksestä kullakin käyttämättä ja 
tulisiko nämä sivut poistaa, ottaa kehityksen alle vai siirtää sisältö esimerkiksi toiselle sivulle. 
Jokainen sai myös esittää toiveita ja ehdotuksia liittyen uuteen sisältöön. Liitteestä 4 voi 
nähdä kehityspajan agendan. 
  14 
 
 
Kehityspajan tuloksena poistimme esityksestä yhteensä yksitoista sivua, lisäsimme viisi ja 
teimme sisältöön pieniä muutoksia kahteen sivuun. Kuvassa 8 on ympyröitynä kehityspajan ai-
kana ideoitujen kokonaan uusien sivujen luonnokset. 
Poistetuksi joutuneita sivuja olivat mm. tarvekartoitusosion sivuja, joiden avulla on pyritty 
herättämään keskustelua asiakkaan tämänhetkisistä myynnin työkaluista ja materiaaleista. 
Totesimme yhteisesti, että sivut, joissa puhutaan asiakkaan esityksien määrästä, heidän tar-
peistaan yleensä markkinoinnin kehittämiseen sisältävät turhan paljon toistoa keskenään ja 
suuntaavat keskustelua liikaa pelkkiin materiaaleihin, kun olisi hedelmällisempää keskustella 
laajemmin asiakkaan liiketoiminnallisista tavoitteista, tämänhetkisistä prosesseista ja niiden 
kehityskohdista, joihin voimme tapaamisen myöhemmässä vaiheessa tarjota ratkaisua. Myös 
loput käyttämättä jääneet ja poistetuksi päätyneet sivut sisälsivät toistoa tai eivät muuten 
tuoneet lisäarvoa verrattuna enemmän käytettyihin sivuihin. Tiimi oli yksimielinen poiste-
tuista sivuista.  
 
Kuva 8 Kuvakaappaus Seidatin myyntiesitys luonnosversio kehityspajan jälkeen 12.2.2020. Uu-
det sivut ovat ympyröity punaisella. 
Heti esityksen ensimmäinen sivu joutui kehityksen alle. Totesimme, että tarvitsemme lisää 
niin sanottua ”wow-efektiä” esityksen alkuun. Visiomme ”business presentaatioiden numero 1 
vuoteen 2030 mennessä” tulee olla selkeästi esillä, jotta korkeat tavoitteemme pääsevät te-
kemään asiakkaaseen vaikutuksen jo heti tapaamisen alkutaipaleella. Kuvassa 9 on luonnos 
sivun sisällöstä. 
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Kuva 9 Kuvakaappaus Seidatin myyntiesityksen luonnosversion kansisivu, 12.2.2020. Sivu on 
muuten sama kuin vanha versiio tässä vaiheessa, totesimme vain, että tarvitsemme visiomme 
”Busines presentaatioiden numero 1. 2030 mennessä” jotenkin esille heti ensimmäiselle si-
vulle. Tällaisenaan sivu lähti graafikolle kehitykseen. 
Lisäksi esityksen ensimmäisten sivujen joukkoon ideoimme myös sivun, jonka avulla saisimme 
kasvatettua asiakkaan innostusta tapaamisen alussa. Tämän pohjalta tein luonnoksen sivusta, 
jossa on muutamien asiakkaiden positiivisia kommentteja ja kokemuksia yhteistyöstä Seidat 
Oy:n kanssa sekä esitysalustan käytöstä. Näiden kommenttien lisäksi päätimme kehityspajan 
aikana vielä, että samalle sivulle voisi tuoda esimerkiksi vaikutuksen tekeviä lukuja esitysalus-
tan käytöstä maailmalla. Suunnittelimme, että näitä voisivat esimerkiksi olla maininnat ”puoli 
miljoonaa slidea” ja ”käytetty jopa 100:ssa maassa”, jotka luovat ja tukevat mielikuvaa visi-
omme realistisesta toteutumisesta. Luvut otettiin Seidat-järjestelmän analytiikasta. Kuva 10 
on kuvakaappaus luonnoksesta. 
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Kuva 10 Kuvakaappaus Seidatin myyntiesityksen luonnosversion uusi sivu asiakkaan innostuk-
sen kasvattamiseen tapaamisen alussa, 12.2.2020. Sivulla asiakkaiden positiivisia palautteita 
ja lausahduksia Seidatista sekä pari wow-efektiä tuovaa avainlukua. 
Tarvekartoitusosioon halusimme lisätä pari sivua, jotka ohjaavat keskustelua asiakkaan liike-
toiminnallisiin tavoitteisiin ensin yleisellä tasolla, jotta pystymme hahmottamaan asiakkaan 
liiketoiminnan kokonaiskuvaa paremmin. Lisäksi kysymällä konkreettisia asioita, kuten millä 
keinoilla he ovat toteuttamassa esimerkiksi tavoitetta kasvattaa myyntiä, saamme helpommin 
keskustelun kääntymään oikealla näkökulmalla myynnin prosesseihin, niissä käytettäviin ma-
teriaaleihin ja näiden materiaalien hallintaan, tärkeänä osana liiketoiminnan johtamista ja 
kehittämistä. Näin tunnistamme haasteita asiakkaan liiketoiminnasta, joihin voimme tarjota 
ratkaisua ja samalla autamme asiakastakin tunnistamaan omat tarpeensa ja kasvatamme ha-
lua ostaa palveluitamme. Kuvassa 11 on sivun luonnoksesta kuvakaappaus, josta näkyy mm. 
sanamuodot, joita esityssivussa tullaan käyttämään. Tällä sivulla on tarkoitus saada asiakas 
kertomaan liiketoimintansa tavoitteista ja mitä asioita näiden tavoitteiden eteen on tehtävä. 
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Kuva 11 Kuvakaappaus Seidatin myyntiesityksen luonnosversion uusi tarvekartoitussivu, asiak-
kaan liiketoiminnan tavoitteet, 12.2.2020.  
Kehityspajassa keskeisessä osassa keskustelua oli asiakkaan haasteiden ratkaiseminen heidän 
myyntinsä prosesseissa ja miten se saadaan mahdollisimman hyvin kommunikoitua asiak-
kaalle. Seuraava tarvekartoituksen sivu, jota lähdimme luonnostasolla kehittämään yhden 
vanhan sivun pohjalta, käsittelee asiakasyrityksen myyjien esitysmateriaalien käyttöä enem-
män käytännön tasolla. Kuva 12 on kuvakaappaus luonnoksesta, jonka saimme aikaan kehitys-
pajassa. Tavoitteena olisi, että asiakas sivua katsoessaan ymmärtäisi, missä kaikissa myyjän 
työn vaiheissa eli niin sanotusti ”myyjän polulla” esityksistä onkaan hyötyä. Eli kuten sivulla 
on kuvattu esim. koulutuksessa ja perehdyttämisessä, myyntitapaamisissa, markkinoinnissa, 
tarjouksien tekemisessä sekä sisäisessä kommunikoinnissa esityksillä on oma roolinsa. 
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Kuva 12 Kuvakaappaus Seidatin myyntiesityksen luonnosversion uusi tarvekartoitussivu, asiak-
kaan myyjien esitysten käyttö, 12.2.2020. 
Jotta esitys jatkossa tukee paremmin myynnin tavoitteita kasvattaa palvelumyyntiä, pää-
timme yhteisesti myös, että on siihen saatava parempia visualisointeja ja sisältöä ohjaamaan 
keskustelua oikeaan suuntaan. Ratkaisuna ideoimme muun muassa visualisoinnin pelkiste-
tystä, tekstiä täynnä olevasta, perinteisestä powerpoint-sivusta verrattuna visuaalisempaan 
Seidatilla tehtyyn sivuun. Totesimme, että tähän toimisi hyvin esimerkiksi havainnointi tun-
nuslukujen esittämisestä ensin tekstimuodossa ranskalaisten viivojen avulla ja toisessa saman 
asian esittäminen visuaalisesti, graafisesti monipuolisemmalla toteutuksella. Kuvassa 13 on 
kehityspajan aikana tehty nopea luonnos, joka annettiin graafikolle tehtäväksi. 
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Kuva 13 Kuvakaappaus Seidatin myyntiesityksen myyntitiimin tekemä luonnosversio, teksti vs. 
visuaalisuus, 12.2.2020, joka lähti graafikolle toteutukseen. 
Koska tämä oli yksi tärkeimmistä kehityspajassa saaduista oivalluksista, päätimme antaa sivun 
nopeasti visuaaliseen toteutukseen, jotta saamme sen mahdollisimman nopeasti käyttöön 
myyntitapaamisiin. Kuvassa 14 on graafikon luoma tulos ideoimastamme sivusta. Graafikon 
visualisoimassa sivussa on vasemmalla kuvattu esityssivu pelkkänä tekstinä ja rankalaisina vii-
voina ja oikealla sama asia monipuolisempia visuaalisia keinoja hyödyntäen. 
 
Kuva 14 Kuvakaappaus Seidatin myyntiesityksestä, teksti vs. visuaalisuus, maaliskuu 2020.  
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Lisäksi päätimme, että tarvitsemme esitykseen sivun, jossa kuvataan visuaalisesti Seidat Oy:n 
esitysten suunnittelupalveluita, vähemmällä tekstimäärällä kuin tarkemmissa palvelunkuvauk-
sissa hinnoittelun yhteydessä. Kuvassa 15 on kuvakaappaus luonnoksesta, jossa on tiivistet-
tynä esitysten suunnittelupalveluissa Seidatilla huomioon otettavat asiat eli esityksen ra-
kenne, sisältö ja visuaalisuus. 
 
Kuva 15 Kuvakaappaus Seidatin myyntiesityksen luonnosversion uusi sivu, esitysten suunnit-
telu, 12.2.2020.  
3 Esitysten suunnittelu- ja koulutuspalveluiden tuotteistaminen 2017-2019 
Seidat Oy:n tarjoamat esitysten suunnittelupalvelut sekä esitysalustan käyttökoulutuspalvelut 
näyttelevät tärkeää roolia yrityksen liiketoiminnassa. Ne ovat ensisijaisesti suunniteltu tuke-
maan Seidat-esitysalustan eli yrityksen tarjoaman SaaS-palvelun käyttöönottoa mutta esimer-
kiksi esitysten suunnittelupalvelu on ollut useille asiakkaille esitysalustaa tärkeämpi syy ryh-
tyä Seidatin asiakkaaksi. Enimmäkseen Seidatin asiakkaiden tarpeet koostuvat esitysmateriaa-
lien huonosta tai puutteellisesta visuaalisuudesta, epäjohdonmukaisuudesta yritysilmeen hyö-
dyntämisestä ja siitä että materiaalit eivät tue riittävästi myyjiä työssään tavalla tai toisella. 
Tähän Seidat tarjoaa ratkaisuna esitysten suunnittelupalvelua ja Seidat-esitysalustaa, jonka 
käyttöönottoon ja uusien toimintamallien jalkauttamisen tueksi tarjotaan koulutusta. 
Tuomisen ym mukaan tuotteistaminen on palvelun ja sen tarjoaman arvon kiteyttämistä eri 
osia kuvaamalla ja vakioimalla. Erityisen tärkeänä tuotteistamisessa he pitävät yhteisen ym-
märryksen syntymistä ja asiakkaiden tarpeiden huomioimista tuotteistamista tehtäessä. (Tuo-
minen, Lehtonen, Valtanen & Martinsuo, 2015, 5.) 
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Syitä palvelujen tuotteistamiseen on monia. Palvelusta saadaan tasalaatuisempi ja toistet-
tava, sen myynti ja markkinointi helpottuvat samalla kun riippuvuuksien ja synergioiden tun-
nistaminen helpottuvat. Lisäksi palvelun jatkokehittäminen, kuten mekin Seidatilla olemme 
tehneet, helpottuu tuotteistamisen myötä. (Tuominen, Lehtonen, Valtanen & Martinsuo, 
2015, 7.) 
3.1 Palvelujen tuotteistaminen lähtötilanne 2017 
Toukokuussa 2017, aloittaessani työt Seidatilla, palveluita oli jo yritetty tuotteistaa. Niiden 
tarjoaminen ja esittäminen asiakkaille tapahtui modulaarisesti eli erilaisista palveluosasista 
kokoamalla ja löyhästi määritellyistä mutta laajoista palvelukokonaisuuksista. Palvelukokonai-
suuksien kiinteä mutta joissain tapauksissa vaihteleva kokonaishinta ja projektin laajuus oli 
vaikea ymmärtää, sekä uutena myyjänä että asiakkaana. Tuotteistaminen ei siis ollut vielä 
ihan onnistunut. 
Epäselvyyttä hinnoitteluun toi esimerkiksi se, että suunnittelupalvelu oli hinnoiteltu kiinteänä 
projektihintana, johon kuului tietty määrä työtunteja, riippumatta asiakkaan esitysmateriaa-
lin lähtötilanteesta ja tehtävien esityssivujen määrästä. Tämä oli asiakkaille hankala ymmär-
tää ja arvioida mihin työtunnit riittävät ja kuinka laajan esityksen sillä sai yritykselleen ostet-
tua. Samalla katteet saattoivat jäädä pieneksi projekteissa, kun yli meneviä tunteja ei toh-
dittu laskuttaa asiakkaalta tai niiden laskuttaminen aiheutti ristiriitaisia tilanteita. 
3.2 Palvelujen tuotteistaminen kehitys kesäkuu 2017 
Kesäkuussa 2017 teimme minun aloitteestani päätöksen siirtyä yksinkertaisempaan palveluva-
likoimaan. Luovuimme suurimmasta osasta palveluista ja kehitimme yhdessä toimitusjohtajan 
kanssa uuden sivuhinnoitteluun perustuvan yksinkertaisemman esitysten suunnittelupalvelun, 
“Seidat Fastin”. Näin saimme sekä itsellemme, että asiakkaille selkeämmäksi palveluiden tar-
jonnan ja hinnoittelun. 
Tässä vaiheessa pidimme koulutuspalvelut ”Seidat Power” (pääkäyttäjäkoulutus) ja ”Seidat 
Trainingin” (henkilöstön käyttökoulutus) erillään suunnittelupalvelusta omina moduuleinaan. 
Tämä on havainnollistettu kuvassa 16 kuvakaappauksena myyntiesityksestä. Kokonaisuudes-
saan tämä oli muutos parempaan, mutta kun asiakas kysyi hintaa Seidatin käyttöönottoprojek-
tille, joutui edelleen näyttämään pahimmillaan neljää eri sivua palvelunkuvauksineen ja hin-
toineen. Lisäksi esitysten suunnittelulle, toteuttamiselle sekä visuaaliselle parantamiselle oli 
vielä monen tasoista tarvetta mutta ei eri tasoisia valmiita ratkaisuja. Tämä näkyi projektien 
hyvin eri tasoisissa katteissa ja hämmennyksessä tuotantotiimin keskuudessa, kuinka paljon 
työtunteja oli kuhunkin asiakasprojektiin käytettävissä. 
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Kuva 16 Kuvakaappaus Seidatin myyntiesitys, palveluvalikoima, kesäkuu 2017. Palveluvalikoi-
massa esitysten suunnittelupalvelu ”Seidat Fast”, pääkäyttäjäkoulutus ”Seidat Power” ja asi-
akkaan henkilöstön kouluttamiseen suunnattu ”Seidat Training” erillisinä moduuleinaan. 
3.3 Palvelujen tuotteistaminen kehitys huhtikuu 2018 
Huhtikuussa 2018, myyntiesitysprojektin yhteydessä kehitimme minun aloitteestani hinnoitte-
lun esittämisen ja palvelujen tuotteistamisen seuraavalle asteelle yhteistyössä toimitusjohta-
jan kanssa. Kehitimme kevyemmälle kehitystarpeelle ”Import”-palvelun, jossa käytännössä 
vain siirrettiin asiakkaan nykyiset esitysmateriaalit Seidat-esitysalustalle. Import oli tällöin 
suunnattu asiakkaille, jotka haluavat vain saada Seidat-esitysalustan hyödyt käyttöönsä. 
Tein ehdotuksen, jossa suunnittelupalvelut jaettiin kahteen kategoriaan, Fastiin ja Designiin. 
Toimitusjohtaja ja yrityksen palvelutuotannon vetäjä hyväksyi ehdotuksen hyvänä ideana. 
Fast-palvelusta tuli esitysten hienovaraisempaan kehitystarpeeseen suunnattu palvelu ja De-
sign-palvelusta laajempaan suunnittelutarpeeseen oleva palvelu.  
Palvelupakettien hintaan nidottiin mukaan myös pääkäyttäjäkoulutus (entinen ”Seidat Po-
wer”) ja aloitusmaksu tilin perustamisesta sekä asiakkaan brändiasetusten asentamisesta. Nyt 
kaikki esitysten suunnitteluun ja toteuttamiseen tuotteistetut palvelut olivat hinnoiteltu sivu-
kohtaisiksi eli palvelupaketin hinta määräytyi asiakkaan esitysten kehitystarpeen ja toteutet-
tavan esityksen laajuuden mukaan. Tällä toimenpiteellä saimme myytyä asiakkaille paremmin 
heidän tarpeisiinsa sopivia palvelupaketteja, jotka sisältävät valmiiksi kaiken tarvittavan. Li-
säksi asiakas pystyy kolmijakoisen palveluvalikoiman (kuva 17) avulla paremmin ymmärtä-
mään hinnoittelua ja mihin se perustuu. Tässä palveluvalikoima on esitetty esitysten 
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suunnittelun tarvetason näkökulmasta Import-, Fast, ja Design-palveluina. Tältä sivulta on 
tehty sisäisten linkkien avulla navigointi kuvan 18 mukaiseen näkymään jokaisesta eri tason 
palvelusta. 
 
Kuva 17 Kuvakaappaus Seidatin myyntiesitys, Import-Fast-Design -palveluvalikko, huhtikuu 
2018.  
Import-Fast-Design -palveluvalikosta tehtiin navigointi esimerkkipakettisivuille, joissa on ve-
detty yhteen hinta erilaajuisista projekteista valitulla tasolla. Projektin hinnan ainoana muut-
tujana on tässä mallissa vain sivumäärä, joka projektissa toteutuu. S-M-L-malli, joka on ku-
vassa 18 esitetty, ovat siis esimerkkihintoja 20, 40 ja 90-sivun esitysprojektista. Projektin 
hinta saatiin näin ainakin hahmotellusti samalle sivulle, millä pyrittiin kokonaishinnan parem-
paan hahmottamiseen ja tätä kautta ostopäätöksen helpottamiseen. Myös Import- ja Design-
palvelusta tehtiin vastaavat S-M-L-paketit omilla sivukohtaisilla hinnoillaan.  
  24 
 
 
 
Kuva 18 Kuvakaappaus Seidatin myyntiesitys, Fast-palvelupaketit, huhtikuu 2018. Asiakaspro-
jektien prosessikuvauksen kehittäminen 
Tuominen ym. 2015, kuvaavat palvelujen tuotteistamisen käsikirjassaan, että tuotteistami-
sessa voidaan erottaa kaksi tasoa: Ulkoinen ja sisäinen tuotteistaminen. He kirjoittavat muun 
muassa, että “Ulkoinen tuotteistaminen on asiakkaille näkyvien palveluelementtien kuvaa-
mista ja kiteyttämistä. Siinä synnytetään yhteinen näkemys asiakkaalle tärkeistä palvelun ele-
menteistä, jotka kiteytetään tyypillisesti palvelukuvauksiin ja myyntimateriaaleihin.” Sisäisen 
tuotteistamisen kuvataan olevan muun muassa palvelutuotannon kuvaamista ja yhdenmukais-
tamista. (Tuominen, Lehtonen, Valtanen & Martinsuo, 2015, 5.)  
Osana palvelujen ulkoista tuotteistamista ja hyvää asiakasviestintää, oli myös tärkeää saada 
visualisoitua asiakkaalle selkeästi, kuinka asiakasprojektit tyypillisesti etenevät. Visualisointi 
toimisi lisäksi sisäiseen tuotteistamiseen dokumentaationa asiakasprojektien tyypillisestä ete-
nemisestä. 
Kuvassa 19 on lähtötilanne, jossa Seidat Fast- ja Power-palveluiden prosessit ovat kuvattu 
jokseenkin ylimalkaisesti ja ennen palvelujen tuotteistamisen kehittämistä maaliskuussa 
2018. Nyt kun palveluita myytiin uuden palvelujen tuotteistamisen myötä (huhtikuu 2018) sa-
massa paketissa, oli vain järkevää tehdä näille yhteinen prosessisivu, jossa on selkeästi käyty 
läpi asiakasprojektin eteneminen. 
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Kuva 19 Kuvakaappaus Seidatin myyntiesityksen yleisnäkymä, Seidat Fast ja Power projektien 
eteneminen kuvattuna erillisinä projekteina, maaliskuu 2018. 
Kävin asiakasprojektien tuotannon vetäjän kanssa läpi esitysten suunnitteluprojektien tyypilli-
sen ja hyväksi todetun etenemisen, kirjoitin vaiheet ylös ja sisällön puhtaaksi. Kuvassa 20 on 
valmis Fast- ja Design-projektien etenemisen kuvaus, jonka saimme aikaan. Fast- ja Design-
projektien eteneminen on niin samanlainen, että päätimme kuvata ne samalla sivulla. Design-
projektin ero käytännössä Fast-projektiin on ainoastaan graafiseen suunnitteluun ja asiakkaan 
sisällön parantamiseen käytettävä aika projektitiimin toimesta. Kuitenkin aika-arvio 4-6 viik-
koa tyypilliselle projektin kestolle pätee edelleen kumpaankin palvelupakettiin. Eteneminen 
on kuvattu selkeinä kohtina, joista asiakkaan on helpompi ymmärtää mihin on sitoutumassa 
ajallisesti. 
 
Kuva 20 Kuvakaappaus Seidatin myyntiesitys huhtikuu 2018, Seidat Fast ja Design projektien 
etenemisen vaiheet 1-8 materiaalien toimittamisesta koulutuksien toteuttamiseen. 
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Kuvassa 21 on kuvakaappaus ideoimastani sivusta, jota myyjät käyttävät asiakastapaamisessa, 
kun kauppa on sovittu. Tämä auttaa myyjää muistamaan asiat, jotka asiakkaan kanssa tulee 
käydä läpi, kun yhteistyön aloituksesta sovitaan. Sivulla on kuvattu ikään kuin muistilista toi-
menpiteistä, jotka tulee suorittaa heti kaupan sopimisen jälkeen, kuten aloitusajankohdan so-
piminen kalenteriin ja tarvittavien materiaalien toimittaminen pilvipalvelun avulla Seidatin 
projektitiimille. 
 
Kuva 21 Kuvakaappaus Seidatin myyntiesitys, ennen projektin aloitusta, huhtikuu 2018. 
3.4 Palvelujen tuotteistuksen päivittäminen 2019-2020   
Joulukuussa 2019 totesimme, että Import-palvelun myynti oli uuden Seidat-esitysalustan omi-
naisuuden myötä käytännössä loppunut. (Uudella PowerPoint-import -ominaisuudella asiakas 
voi itse tuoda olemassa olevat powerpointinsa muokattavana Seidatiin.) Fast-palvelun esittä-
minen ns. keskimmäisenä vaihtoehtona, vaikka se oli käytännössä myymämme minimipalvelu 
esitysten suunnitteluun, alkoi tuntua väärältä hinnoittelumallilta. Myös suurin osa Fast-pro-
jekteistamme alkoi täyttämään enemmän Design-projektin raameja. Tuli siis useita tapauksia, 
joissa asiakas valitsi aina keskimmäisen vaihtoehdon, Fast-palvelun, hinnastosta, vaikka olisi 
tarvinnut kalliimpaa Design-palvelua tarpeisiinsa. Lisäksi joissain tapauksissa, kun asiakas oli 
tunnistanut tarvitsevansa hyvin laajaa palvelua ja valinnut Design-vaihtoehdon, siihen resur-
soidut tunnit eivät tuntuneet riittävän ja projektin katteet jäivät osittain liian pieneksi.  
Tein loppuvuodesta 2019 ehdotuksen, jossa poistin Import-palvelupaketin perusvalikoimasta 
vähäisen menekin vuoksi ja loin uuden palvelupaketin nimeltä Seidat Concept. Tässä uudessa 
palvelussa on huomioitu kokonaan uuden esityskonseptin luomiseen tarvittava aikaresurssi 
Seidatin projektitiimiltä. Uuden hinnoittelun esitystapa teki näin ollen Fastista 
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minimipalvelun, Designesta keskimmäisen ratkaisun ja Conceptista niin sanotun ”premium”-
palvelun. Keskimmäisen ratkaisun valitseminen on monille ostajille kaikista helpoiten lähes-
tyttävä, joten odotuksena on keskiostoksen nostaminen ja lisäeuroilla ostettavan aikaresurssin 
kautta myös palvelun laadun parantaminen ja asiakastyytyväisyyden nostaminen. Kuvassa 22 
näkyy uusi palveluvalikko. Se on tehty samalla idealla kuin edellinen versio (kuva 17). Erona 
on nyt hieman parannettu ilme, palvelujen erottaminen toisistaan erilaisen tekstisisällön 
avulla sekä uusi laajemman kehitystarpeen Concept-palvelu. 
 
Kuva 22 Kuvakaappaus Seidatin myyntiesitys, Fast-Design-Concept-palveluvalikko, tammikuu 
2020.  
Kysyin mielipidettä esitysprojektien tuotannon vetäjältä uudesta Concept-palvelusta ja hän 
piti sitä hyvänä ideana. Kuvasta 23 käy ilmi uuden palvelun sisältö ja hinnat eri laajuisilla ko-
konaisuuksilla samaan tyyliin kuin muissakin palveluissa. Keskeisenä erona Concept-palve-
lusssa verrattuna muihin palveluihin on konseptointi workshop, jolle on resursoitu projektissa 
erikseen aikaa 2,5 tuntia. Sain hyväksynnän toimitusjohtajalta viedä idea muulle myyntitii-
mille käytäntöön. Pidimme palaverin 13.1.2020, jossa kävimme uuden paketoinnin läpi myyn-
titiimin kesken ja otimme uudet hinnoittelusivut (kuva 22 ja 23) käyttöön kaikkien myyntiesi-
tyksiin ja tätä kautta myös osaksi tulevia myyntitapaamisia asiakkaiden kanssa. 
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Kuva 23 Kuvakaappaus Seidatin myyntiesitys, Seidat Concept palvelupaketit, tammikuu 2020.  
Concept-palvelulle tuli myös luoda havainnollistava sivu, jossa käydään läpi projektin etene-
minen vaihe vaiheelta. Tämä on havainnollistettu kuvassa 24. Koska projektia ei tällaisenaan 
ole vielä koskaan toteutettu, saattaa tämä projektin kuvaus vielä muuttua. Erona tässä mui-
hin asiakasprojekteihin verrattuna on hieman pidempi arvioitu kokonaiskesto sekä ylimääräi-
nen konseptointi-workshop asiakkaan kanssa. 
 
Kuva 24 Kuvakaappaus Seidatin myyntiesitys, Seidat Concept projektin projektin vaiheet 1-8 
aloituksesta koulutusvaiheeseen.  
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Peilaten Tuomisen ym. näkökantaan ulkoisesta ja sisäisestä tuotteistamisesta, jo pelkästään 
myyntiesityksessä kuvaamamme palvelukokonaisuudet ja niiden prosessit myynnin materiaa-
leissa kattavat ulkoisen tuotteistamisen lisäksi myös osaksi sisäisen tuotteistamisen kriteerit 
Seidatilla. Projektin kuvaussivua, joka myyntiesityksestä löytyy, käytetään myös sisäisesti ja 
projektien edetessä raamina projektien etenemiselle lukuun ottamatta joitain poikkeuksia. 
4 Seidat Oy:n brändi ja visuaalinen identiteetti 
Brändin tarkoitus on merkitysten luominen ja erottautuminen vertailukohteista eli kilpaili-
joista. Visuaalisuus on yksi parhaista keinoista vaikuttaa brändistä syntyvään mielikuvaan. Yri-
tyksen visuaalinen identiteetti ja ilme ovat siis yksi keskeisimmistä brändin rakentamisen kei-
noista. Yrityksen visuaalinen identiteetti koostuu toistuvista visuaalisista elementeistä kuten 
väreistä, muodoista, kuvista, tietyn kaltaisesta sommittelusta ja tunnuksesta sekä visuaalisia 
valintoja ohjaavista määrityksistä kuten kuvaustavasta tai kuvien luonteen tai tyylin määritte-
lyistä. Ihmiset muistavat paremmin kuvia kuin sanoja. Lisäksi tunteita herättävät asiat muis-
tetaan paremmin. Visuaalisuus ja erityisesti oikeanlainen kuvien käyttö helpottaa, nopeuttaa 
ja parhaassa tapauksessa myös ohjaa halutun kaltaisten tunteiden herättämistä viestin vas-
taanottajassa, jolloin muistijälki paranee ja siitä tulee enemmän halutun kaltainen. Visuaali-
suuden rooli korostuu myös luottamuksen rakentamisessa sellaisilla toimialoilla, joissa henki-
lökohtainen kohtaaminen ja informaation välittäminen vastaanottajalle ovat keskeisiä asioita. 
(Pohjola, 2019, 15-16, 17-19.) Tällaisia tilanteita ovat Seidatilla esimerkiksi myyntitapaami-
set. Siksi onkin erityisen tärkeää, että yrityksen myyntimateriaalit ovat visuaalisesti laaduk-
kaita ja näin auttavat luottamuksen rakentamisessa asiakkaaseen.  
Seidatin brändi perustuu suomalaisuuteen, saamelaisuuteen ja tarinallisuuteen. Tarinallisuus 
on yksi yrityksen tärkeimmistä viestinnän ja vaikuttamisen työkaluista, niin sisäisen kuin ul-
koisen markkinoinnin näkökulmasta. On tärkeää, että kaikilla yrityksen työntekijöillä on vä-
hintään saman kaltainen mielikuva yrityksen tarinasta, jotta siitä tulee viestittyä johdonmu-
kaisesti ja vakuuttavasti eteenpäin. (Kurvinen & Seppä, 2016, 109.) 
Seidat Oy:n ja SaaS-palvelun nimi ”Seidat” tulee saamen kielen sanan ”seita” monikkomuo-
dosta, joka tarkoittaa saamelaisten muinaisuskonnon pyhiä paikkoja, joihin ihmiset ovat ke-
rääntyneet kertomaan tarinoita ja uhraamaan paremman elinkeino-onnen toivossa. Seidat 
Oy:n liiketoimintaan tämä liittyy siten, että Seidat-esitykset ovat ikään kuin nykyajan ”digita-
lisoituja” seitoja ja tarinan kerronnan välineitä, joiden avulla pyritään liike-elämässä parem-
paan elinkeino-onneen eli myyntiin. Yrityksen tarinaa pyritään tuomaan esiin materiaaleissa 
muun muassa saamelaisten kotipaikan, Lapin ja muun pohjoisen Skandinavian maisemakuvien 
ja muiden kerrontaa tukevien kuvien ja ikonien keinoin. Myös Seidat Oy:n logon poronsarvilla 
ja käsin piirrettyjen luolamaalausmaisten ikonien avulla pyritään tuomaan esiin saamelaisten 
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esi-isien aikaista tunnelmaa Lapista. Sisäisen viestinnän näkökulmasta Seidatin tarinaa tuo-
daan esiin materiaalien lisäksi aika ajoin esimerkiksi sisäisissä palavereissa ja työntekijöitä 
perehdyttäessä.  
4.1 Brändin ilmeen lähtötilanne 
Kun tulin töihin Seidatille toukokuussa 2017, oli yrityksen visuaalinen identiteetti päässyt ra-
koilemaan. Graafinen ohjeistus fontti- ja värimäärityksineen oli olemassa mutta siitä oli läh-
detty poikkeamaan esimerkiksi myynnin materiaalien värimaailmassa. Tätä voi havainnoida 
esimerkiksi vertaamalla Seidatin graafista ohjeistoa vuodelta 2017 (liite 2) ja kuvaa 4 sen ai-
kaisesta myynnin esitysmateriaalista. Syy epäjohdonmukaisille valinnoille esityksessä oli esi-
tyksen suunnittelijan mukaan vaihtelun hakeminen ja pyrkimys kehittää esityksestä monipuo-
lisemman ja kiinnostavamman näköistä kokonaisuutta. Koska esityksen tekijällä oli ajan ja tii-
mityöskentelyn tuomien etujen puute projektissa, oli lopputulos sekava.  
Vuoden 2017 myynnin materiaalissa oli hyödynnetty pääasiassa syanidin sinistä, oranssia, li-
laa, mustaa, valkoista ja harmaata. Fontteina toimivat pääotsikoissa Roboto Condensed, vä-
liotsikoissa Satisfy ja leipätekstissä Open Sans. Samat fontit olivat käytössä myös muissa yri-
tyksen digitaalisissa materiaaleissa kuten verkkosivuilla. Roboto ja Open Sans fontit ovat hy-
vin yleisiä ja siksi myös vähän persoonattomia fontteja vaikkakin ne ovat helppolukuisia. Sa-
tisfy-fontti taas ei ole yhtä käytetty mutta sitäkin vaikealukuisempi. Kyseessä on niin sanottu 
”krumeluuri”-fontti, jonka kirjasintyyli jäljittelee käsin kirjoitettua kaunokirjoitusta. 
Isoimpana haasteena vuoden 2017 materiaaleissa oli värien räikeys ja johdonmukaisuuden 
sekä selkeyden ja helppolukuisuuden puuttuminen. Ilme ei viestinyt brändissä määriteltyjä 
arvoja riittävästi tai asiantuntijuutta visuaalisten materiaalien tuottajana. Liian räikeät värit 
luovat mielenyhtymän ennemmin sirkukseen kuin ammattimaiseen b2b-myyntiesitysten visu-
alisointiin. Kuvassa 25 voi havainnoida vuoden 2017 yritysilmettä verkkosivujen etusivusta 
otetusta kuvakaappauksesta. Sivu on graafisen ohjeiston mukainen mutta esimerkiksi teksti on 
heikosti luettavaa fonttivalintojen vuoksi. 
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Kuva 25 Kuvakaappaus Wayback machine, Seidat verkkosivujen etusivu 25.3.2017.  
4.2 Brändin ilmeen kehittäminen  
Päätimme yhdessä yrityksen graafikon kanssa ottaa projektiksi huhtikuussa 2018 Seidat Oy:n 
visuaalisen identiteetin uudistamisen. Saimme luvan projektiin toimitusjohtajalta ja myynti-
esityksen kehitysprojektin yhteydessä valitsimme Seidat Oy:lle uudet fontit, värit, joista 
teimme uuden graafisen ohjeistuksen (Liite 3). Lisäksi teimme uusia valintoja visuaalisissa 
materiaaleissa käytettäviin kuviin. Projekti oli erityisen tärkeä toteuttaa, sillä yksi Seidat 
Oy:n tärkeimmistä palveluista on esitysmateriaalien visualisointi asiakkaille. Yrityksen omat 
materiaalit oli siis saatava sille tasolle, että ne eivät ole ristiriidassa asiantuntijuutemme 
kanssa. Kyseessä oli siis klassinen ”suutarin lapselle kengät”-projekti.  
Tärkeimpänä tavoitteena oli saada yrityksen visuaaliset materiaalit viestimään enemmän luo-
tettavuutta, johdonmukaisuutta sekä Seidatin brändille edelleen ominaisia asioita kuten suo-
malaisuutta, saamelaisuutta sekä tarinallisuutta. Lisäksi visuaalisuuden tuoma selkeys ja niin 
sanottu ”wow-efekti” oli saatava paremmin osaksi visuaalista viestintää. 
Pidimme yhteensä viisi, kestoltaan 0,5-3 tuntia palavereita, yrityksen graafikon kanssa aihee-
seen liittyen huhti-toukokuun aikana vuonna 2018. Hän teki erilaisia ehdotuksia väreihin ja 
fontteihin ja luonnosteli esimerkkejä erilaisista yhdistelmistä. Fonttien valinnassa kiinnitimme 
huomiota erityisesti helppolukuisuuteen ja persoonallisuuteen. Lopulta näiden kriteerien pe-
rusteella fontiksi valikoitui Google Fontsin ”Encode sans”. Väreiksi valikoituivat tummansini-
nen, valkoinen, tummanharmaa ja tehosteväri pinkki. Valitsimme pääväriksi tummansinisen, 
koska se viestii luotettavuutta ja suomalaisuutta. 
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Kävimme yhdessä läpi ilmaisia kuvapankkeja kuten Pexels ja Unsplash, joista valitsimme uusia 
kuvia käytettäväksi materiaaleihin. Kävimme myös läpi vanhat materiaaleissa käytetyt kuvat 
ja teimme päätökset, mitkä kuvat pääsevät uusiin materiaaleihin ja mitkä jäävät pois. Kes-
kustelimme vaihtoehdoista ja vaihdoimme mielipiteitämme keskenämme. Kriteereinä valitta-
ville kuville toimi värimaailma, sijoittelu, muokattavuus, symbolisuus ja yleinen tunnelma. 
Lisäksi kuvien valintoja pohdittiin niiden käyttötarkoituksen mukaan eli esimerkiksi minkälai-
sen tekstisisällön tueksi kuva tulee.  
Yrityksen graafikko oli vastuussa materiaalien uusien linjauksien mukaisesta toteuttamisesta 
sekä graafisen ohjeiston tekemisestä. Minun roolini projektissa oli antaa palautetta ja tukea 
graafikolle, johtaa projekti maaliin ja hyväksyttää tekemämme päätökset toimitusjohtajalla. 
Lisäksi päivitin verkkosivuille uudet fontit, värit ja sivujen kansikuvat. Kuvasta 26 voi havain-
noida muutoksen verkkosivujen etusivun ilmeessä, esimerkiksi uudet fonttivalinnat, joiden an-
siosta tekstiä on helpompi lukea. Lisäksi tummemman sininen sävytys kansikuvassa luo rauhal-
lisempaa tunnelmaa kuin ennen käytetty syanidin sininen. 
Uusi myyntiesitys (Liite 1), uudistetulla ilmeellä, otettiin Seidat Oy:n myyntitiimin kesken 
käyttöön 29.5.2018.  
 
Kuva 26 Kuvakaappaus etusivu Seidat verkkosivut, 18.3.2020.  
5 Arviointi ja pohdinta 
Myynnin materiaalit, tuotteistetut palvelut sekä brändin ilme ovat kaikki kytköksissä toisiinsa 
hyvin vahvasti ja projektien toteutus tapahtuikin samanaikaisesti ja osana toisiaan. Osa-
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alueet olivat tästä syystä vaikea erottaa toisistaan omiksi luvuikseen tähän portfolio-opinnäy-
tetyöhön mutta koen onnistuneeni siinä tavalla, joka mahdollistaa osa-alueiden tarkastelun 
omina kokonaisuuksinaan. Erityisesti yrityksen visuaalisen ilmeen kehittämisen irrottaminen 
kokonaisuudesta olisi voinut olla jopa vahingollista, sillä visuaalisuudella on viestinnässä suuri 
merkitys (Pohjola 2019). 
 
Kuva 27 Kokonaiskuva opinnäytetyön osa-alueista ja niiden vaikutuksista toisiinsa. 
5.1 Projektien eteneminen  
Osa-alueiden kehitysaskeleet ovat tapahtuneet osaksi hiljalleen pieninä sivuprojekteina ja 
korjauksina myynnin materiaaleissa mutta suurin sysäys kaikille näille (myynnin materiaalien 
kehittäminen, tuotteistaminen ja brändin ilmeen kehitys) on tapahtunut projektin muodossa 
keväällä 2018. Kehitysprojektit tehtiin samaan aikaan siitä yksinkertaisesta syystä, että ne 
olivat helpointa ja luonnollisinta toteuttaa yhtenä kokonaisuutena, jotta kokonaiskuva ja ta-
voite eli myynnin kasvattaminen säilyi kirkkaana mielessä. Kuvassa 27 on havainnollistettu 
osa-alueiden vaikutusta toisiinsa nähden. Tuotteistetut palvelut ovat osa myyntiesityksen ko-
konaisuutta, sillä niiden tulee olla esitettävissä asiakkaille myyntitilanteessa. Visuaalisuus ja 
brändin ilme vaikuttavat myynnin materiaaleihin ja tuotteistettuihin palveluihin, sillä näiden 
täytyy olla esitettynä visuaalisesti ja brändin mukaisella tavalla. Näiden kaikkien kolmen kehi-
tysprojektin tärkein lopputuote oli Seidatin uusi myyntiesitys, vaikka esimerkiksi brändin il-
meen kehittäminen vaikutti myös verkkosivujen ja muun visuaalisen materiaalin ilmeeseen. 
Palvelujen tuotteistaminen myös vaikutti suuresti palvelutuotannon tehokkuuteen ja kommu-
nikointiin niin sisäisesti kuin asiakkaan kanssa. Kevään 2018 jälkeen, materiaaleja on edelleen 
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tarkasteltu kriittisesti ja jatkokehitykselle tunnistettiinkin selkeä tarve joulukuussa 2019. Täl-
löin sain idean tuotteistuksen ja yleisesti materiaalin jatkokehittämiselle. Kuvassa 28 sisäisten 
kehitysprojektien karkea eteneminen on kuvattu aikajanalla. 
 
Kuva 28 Seidat Oy:n myynnin materiaalien, palvelujen tuotteistamisen ja brändin ilmeen ke-
hitysprojektit aikajanalla kesäkuusta 2017 maaliskuuhun 2020. 
5.2 Kollegoiden ja toimeksiantajan palaute  
Yhteistyö graafikon kanssa sujui pääasiassa hyvin. Hän kuvaileekin yhteistyötä seuraavin sa-
noin: ”Suvin kanssa työskentely on helppoa ja hänen ymmärryksensä myös oman työnkuvansa 
ulkopuolelta eli materiaalien graafisesta toteuttamisesta auttoi. Minulle oli tärkeää saada Su-
vilta palautetta myynnin ja käytännön näkökulmasta. Näin pystyin onnistuneemmin tuotta-
maan visualisointeja materiaaleihin.” Lopputuloksesta hän sanoi seuraavaa: ”Ilman, että Suvi 
olisi rohkeasti nostanut myynnin materiaalien kehitystarpeet esiin ja ottanut kehitysprojek-
tista vastuuta, eivät materiaalit olisi nykyisellä tasollaan. Hän on ajanut asiaa sinnikkäästi ja 
määrätietoisesti eteenpäin huolimatta vastoinkäymisistä ja haasteista. Nyt ei tarvitse hävetä 
materiaaleja, joilla esittelemme itseämme.” 
 
Kysyttäessä myös muilta kollegoilta ja esimieheltä, sain positiivista palautetta projektien lä-
piviennistä ja lopputuloksista. Myynnissä toiminut kollegani sanoi muun muassa seuraavaa: 
”Suvin ja graafikon työpanos erityisesti myynnin materiaalien visuaalisuuden ja selkeyden pa-
rantamisessa näkyi lopputuloksessa erittäin positiivisella tavalla. Sain tästä myös asiakkailta 
positiivista palautetta.” Sama kollega sanoi myös, että: ”Suvi sai tuotteistettua sekavan pal-
velupaletin kolmeksi selkeäksi eri tarvetason palveluksi, joista oli helppo suositella asiak-
kaalle heidän tarpeidensa mukaista kokonaisuutta. Tämä helpotti ratkaisevasti meidän 
myyjien työtä, sillä ostettavan projektin kokonaisuuden hahmottamisesta ja tätä kautta myös 
ostamisesta tuli asiakkaille huomattavasti helpompaa.” Kyseinen kollega totesi myös uusien 
työntekijöiden perehdyttämisajan lyhentyneen parempien ja selkeämpien myynnin materiaa-
lien ansiosta. 
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Projektipäällikkö, joka on vastuussa asiakasprojektien läpiviennistä, kommentoi kysyttäessä 
palautetta myynnin materiaalien, tuotteistamisen ja brändin ilmeen kehittämisen sisäisistä 
projekteista seuraavasti: ”Uudet palvelumallit vastaavat jatkuvasti paremmin asiakkaan tar-
vetta ja ne etenevät yleisesti aika pitkälle myyntiesityksessä esitetyn kaavan mukaan (esim. 
kuva 17). Asiakkaat pitävät sitä monesti selkeänä ja hyvänä tapana esittää eteneminen. Visu-
alisoinnista on myös projektin aikana helppo tarkistaa ja seurata, missä kohtaa projektia men-
nään.” Sama henkilö myös toteaa huomanneensa, että projektien myynti on hiljattain lisään-
tynyt ja siirtynyt enemmän Design-palveluun halvemman Fast-palvelun sijaan. Hänen näke-
myksensä mukaan myyjät ovat siis selkeästi rohkaistuneet myymään enemmän ja kalliimpaa 
vaihtoehtoa asiakkaille, minkä hän arvelee olevan osaksi tuotteistamisen ja materiaalin sel-
keyttämisen ansiota. Hän totesi, että kyseiset kehitysprojektit ovat tuoneet selkeää lisäarvoa 
Seidatille ja meidän asiakkaillemme sekä helpottaneet hänen henkilökohtaista työkenttäänsä 
asiakasprojektien vetäjänä. 
Työnantajani ja esimieheni, Seidat Oy:n toimitusjohtajan, Paulus Perkkiön palaute kysyttä-
essä oli seuraavan lainen: ”Työ on ollut äärimmäisen tärkeää myynnin ja palvelujen tehok-
kaamman tuotannon kannalta. Olen iloinen, että Suvi on ottanut vastuulleen nämä projektit. 
Vaikka myyntimateriaalien visuaalisuudessa ja laadussa on edelleen kehittämisen varaa, nii-
den lisääntynyt selkeys ja visuaalisuus ovat olleet kuitenkin avaintekijöitä erityisesti myynti-
tapaamisten parempien tulosten taustalla. Lähes kaikilla yrityksillä ja näin ollen suurimmalla 
osalla asiakkaistamme on sama haaste, jota pyritään ratkaisemaan eli myynnin materiaalien 
laadukas visualisointi brändin mukaisella tavalla. Vaikka olemme ammattilaisia tässä, emme 
silti ole poikkeus – kehitettävää löytyy aina. Kokonaisuutena voidaan kuitenkin todeta, että 
nämä Suvin vetämät kehitysprojektit ovat tuottaneet arvoa yritykselle ja tarjoavat hyvän läh-
tökohdan seuraaville kehitysaskeleille.” 
Yhteenvetona kehitysprojektien tuloksista kollegoiden ja esimiehen palautteen sekä yrityksen 
talousraportin perusteella voidaan todeta, että myyntiä on tullut enemmän. Myynnin konk-
reettinen kasvu näkyy muun muassa lähes 70 000 euron kasvuna vuodesta 2017-2018. Lisäksi 
uusien työntekijöiden perehdyttäminen on nyt helpompaa selkeiden materiaalien ansiosta. 
Myös kommunikointi myyjien, asiakkaiden ja palvelujen tuotannon tiimien välillä on parantu-
nut.  
5.3 Itsearviointi 
Mielestäni olen saanut vedettyä nämä sisäiset kehitysprojektit niin hyvin kuin on ollut mahdol-
lista esimerkiksi aika- ja henkilöresurssien näkökulmasta. Ajankäyttö oli suuri haaste, sillä 
näihin kehitysprojekteihin oli resursoitu aikaa käytettäväksi minun osaltani vain yksi työpäivä 
viikosta. Tämä ylittyi ajoittain ja vei aikaa toiselta tärkeältä työtehtävältäni eli myynniltä. 
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Prospektointi ja tapaamisten sopimiseen käytetty aika väheni ja ajoittain näin ollen myös 
myynnissä tekemäni tulokset. En kuitenkaan sanoisi, että ideaalitilanne olisi ollut se, että oli-
sin ollut pelkästään markkinoinnin ja myynnin kehittävässä roolissa. Myynnin materiaalien ja 
tuotteistamisen kehittämisessä operatiivinen näkökulma on avainasemassa toimivan lopputu-
loksen kannalta. 
Itse anoisin, että asiat ovat menneet paljon eteenpäin, vaikka materiaaleista kehitettävää 
löytyy edelleen. Totuus taitaa olla, että myynnin materiaalit, brändin ilme ja tuotteistus ovat 
tuskin koskaan täysin valmiita. Tästä syystä on tärkeää, että näistä keskustellaan avoimesti 
tiimin kesken esimerkiksi sisäisissä palavereissa. Tällä hetkellä käymme viikoittain läpi myyn-
titiimin palaverissa, mitä palvelukokonaisuuksia asiakkaille on myyntitapaamisten tuloksena 
tarjottu. Tästä saa hyvää kokonaiskuvaa siitä, missä kunnossa tuotteistus on. Niin kauan, kun 
asiakkaille voidaan pääasiassa tarjota valmiita paketteja, on tuotteistus hyvällä mallilla ja se 
toimii. Jos huomaamme, että tarjoukset menevät kautta linjan kovin räätälöidyksi, on mietit-
tävä, johtuuko se myyjistä vai tuotteistuksesta. Yksittäisiä tarjouksia, joissa räätälin työtä on 
tehtävä, tulee aina silloin tällöin eikä siitä pidä huolestua. Myös Tuominen ym. ohjeistavat 
palvelujen tuotteistamisen käsikirjassaan pitämään tuotteistuksen riittävän joustavana ja te-
kemään ajoittain räätälin työtä, ettei kehitys tuotteistamisen osalta lopu (Tuominen, Lehto-
nen, Valtanen & Martinsuo 2015, 10). 
Yksi suurimmista haasteista brändin ilmeen kehittämisessä oli ja on edelleen strategisen ja 
operatiivisen näkökulmien yhdistäminen. Yrityksen visuaalinen identiteetti voi näyttää hyvältä 
suunnitelmassa ja/tai jossain tietyssä mediassa tai käyttötarkoituksessa mutta ei toimikaan 
toisessa. (Pohjola, 2019, 16.) Seidatin materiaaleissa tämä näkyy erityisesti yhden myyntiesi-
tyksen sivun kanssa, jossa on ollut paljon ongelmia. Ironisesti sivun on tarkoitus kuvastaa visu-
aalisuuden merkitystä verrattuna pelkkään kuultuun tai luettuun informaatioon. Sivusta on 
tehty monta eri versiota ja sitä työstetään edelleen.  
Myös Seidatin graafinen ohjeisto eli visuaalinen perusilme kaipaisi vielä paljon kehittämistä ja 
selkeyttämistä. Pohjolan mukaan graafinen ohjeistossa tulisi olla määriteltynä pysyvät ja tois-
tuvat visuaaliset elementit ja miten ne määritellään, miten niitä käytetään ja minkälaisia työ-
kaluja ja välineitä visuaalisen ilmeen käyttämiseen ja ylläpitämiseen tarvitaan eri sovellus-
kohteissa (Pohjola 2019, 103). Näiden kriteerien perusteella Seidatin graafinen ohjeisto on 
vielä puutteellinen, sillä siinä on vasta määritelty käytettävät värit, fontit ja logot. Muut visu-
aaliset ohjenuorat ovat oikeastaan vain tulkittavissa olemassa olevista materiaaleista. Tämä 
kuitenkin vaatii visuaalista silmää ja taitoa tulkita ilmettä.  
Tämän opinnäytetyön tekeminen oli monessa mielessä hyödyllistä. Tuli dokumentoitua aikai-
semmin tehtyjä projekteja ja samalla muisteltua, miten asiat ovat edenneet – mikä meni hy-
vin ja mikä olisi voinut mennä paremmin. Myös asioiden peilaaminen tietoperustaan on ollut 
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mielenkiintoista. Tästä on hyvä lähteä kehittämään asioita eteenpäin, kun näkemykset ovat 
kehittyneet alan kirjallisuuteen perehdyttyäni taas paremmin. 
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